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摘  要 
I 
摘  要 
从我国银行业发展历史来看，我国中小商业银行是在国有大型银行垄断金融市
场的基础上发展起来的，而其中一个分类——城市商业银行的发展则显得更加复杂，
既有从城市信用社转制，亦有从中外合资银行转制，但它们的成长壮大都有效优化
了我国的金融体系，丰富了企业融资渠道，促进了市场竞争。 
    尽管伴随着经济的高速增长，我国城市商业银行发展迅速，但仍然存在着诸多
问题。首先就是先天不足，由于金融业属于资本密集型行业，对资本规模的依赖相
当大，而城市商业银行在资产规模、网点覆盖率及业务品种等方面均处于明显劣势，
再加上国家政策的倾向性限制，其发展面临困境。其次，随着科技技术进步及市场
经济活跃度的不断提升，我国城市商业银行面临着新的外部挑战：外资银行纷纷登
陆中国，抢滩设点；民营银行获得批复，新型金融机构带来较大冲击；“互联网+”
时代已经来临，科技进步、产品创新步伐不断加快„„使原本在大型银行、股份制
银行等全国性银行夹缝中生存的城市商业银行面临更加激烈的竞争。在上述内外部
因素影响下，传统的营销模式明显已难以适应，城市商业银行如何定位、如何选择
目标市场，并在此基础上建立独特的市场营销策略，是它们必须积极面对的问题。 
    文章在分析了我国城市商业银行的发展历程及市场营销现状，结合国内外先进
银行的做法，对我国城市商业银行的细分市场标准、市场定位进行分析。在此基础
上，本文以 X 银行为例，对其市场营销现状进行 SWOT 分析，并运用 4C 营销理论针
对该银行小微企业及零售市场营销组合策略提出了建议。通过研究，本文认为，城
市商业银行在我国金融体系中的地位依然不可替代，但它们必须更加精准地确定自
身市场定位，更加关注中小企业市场和零售业务这一细分市场，以客户为中心，充
分发挥差异化竞争策略，从客户需求、客户成本、客户便利性及客户沟通等 4 项因
素设计打造营销模式新组合策略以适应市场需求，并希望通过 X 银行的分析与建议
能够为各城市商业银行的发展开拓思路。 
关 键 词：城市商业银行；市场营销；4C营销理论 
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Abstract 
II 
Abstract 
From the history of the development of Chinese banking industry, small and 
medium-sized commercial banks is based on the development of large state-owned banks 
in the financial markets on the monopoly, and the development of a classification of city 
commercial banks is more complex. City commercial banks has transformed from city 
credit cooperatives, or from a Sino-foreign joint venture banks, but their growth can 
optimize China's financial system, enrich the financing channels for enterprises to promote 
the market competition. 
Despite the rapid economic growth, Chinese city commercial banks have developed 
rapidly, but there are still many problems. As we all know, the financial industry is a 
capital intensive industry, considerable dependence on the scale of capital. However the 
city commercial banks in the asset scale, network coverage and business aspects are at a 
distinct disadvantage, coupled with the national policy orientation, its development faces 
dozens of difficulties. Secondly, with technological progress and market economic activity 
continues to improve, Chinese city commercial banks are facing new external challenges: 
numbers of foreign banks have landed in Chinese; private banks approved, bring bigger 
impact of new financial institutions; "Internet plus" era, product innovation, accelerating 
the pace of scientific and technological progress etc. The city commercial banks, which 
had existed in the national banks, such as large banks and joint-stock banks, are facing 
more intense competition. Under the influence of internal and external factors, the 
traditional marketing model has been difficult to adapt, how to locate the city commercial 
banks, how to choose the target market, and on this basis to establish a unique marketing 
strategy, they must actively face the problem.  
This paper analyzes the development course and marketing situation of China’s city 
commercial banks, and analyzes the market criteria and market positioning of China’s city 
commercial banks in the light of the practice of advanced banks both at home and abroad. 
On this basis, this paper takes X bank as an example, analyzes the current marketing 
situation of SWOT, and puts forward some suggestions on the marketing strategy of 
SMEs and retail marketing under 4C marketing theory. Through the research, this paper 
argues that the status of city commercial banks in China's financial system is still 
irreplaceable, but they must be more precise to determine their own market positioning, 
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III 
pay more attention to small and medium enterprises market and retail business segment, 
customer-centric, Give full play to the differentiated competitive strategy, from the 
customer needs, costs, convenience and communication designed to create a new 
combination of marketing model to meet market demand, and hope that through the X 
bank analysis and recommendations for the city business The development of banks to 
develop ideas. 
 
Key Words: city commercial banks; marketing; 4C marketing strategy 
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第一章  研究背景和意义 
1978 年我国首家城市信用社于河南省驻马店市成立，标志着城市信用社这一新
型银行机构在我国正式出现，城市商业银行从此开始起步。经过近 40年的发展，城
市商业银行作为我国金融体系的重要组成部分，随着我国经济发展及经济体制改革，
在我国经济发展中的支持作用日益增强，虽未能动摇大型银行排位，但我国城市商
业银行已成为银行业“第三梯队”。本章将对城市商业银行的概念及范畴如何划分、
所处的行业背景如何，以及研究的目的和意义等进行交代。 
第一节 研究背景 
一、内外部环境变化推动银行营销变革 
1、经济新引擎带来营销目标变化 
自2008年金融危机对全球经济出现重大打击以来，全球经济仍处于经济结构调
整期、宏观政策分化期，全球化、贸易自由化面临较大挑战，经济增长总体较为迟
缓。我国经济仍处于“三期叠加”①阶段，人口红利逐步消退，结构性问题较为突出，
经济增长面临较大的下行压力，传统制造业经营较为困难。而另一方面，我国深入
实施“一带一路”、自贸试验区、新型城镇化、中国制造2025、“互联网+”、供给
侧改革等国家战略，以“三去一降一补”推动结构化改革和产业转型升级，逐步打
造消费、科技及创新驱动等经济发展的新引擎。在我国工业化和城镇化快速推进过
程中，基础设施建设、产业结构和消费结构升级、环境保护和生态建设、社会事业
发展等领域，蕴藏着巨大的需求和增长潜力。产业转型的变化，也必将带来城市商
业银行的目标市场变化，营销方向必须转变。 
2、新技术、跨行业竞争带来营销模式变化 
国内金融改革不断深化，金融市场化逐步推进，大资管行业日益融合，人民币
汇率双向波动加大，金融脱媒进一步深化，多层次资本市场和人民币衍生产品市场
进一步发展壮大。随着金融改革的深入，在传统信贷业务之外，银行非信贷资产业
务在波动中发展，从长远看，标准化的产品、标准化的金融市场业务将是主流，同
                                                        
① “三期叠加”指的是：增长速度换挡期、结构调整阵痛期和前期刺激政策消化期。   
厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库
城市商业银行市场营销策略研究——以 X 银行为例 
2 
时，债券市场也将持续迎来大发展，债券投资也将成为一大方向。金融业进入向买
方市场过渡阶段，跨行业和跨界竞合趋向深入，行业分化重组趋势愈发明显，商业
银行面临资产质量和转型升级的较大压力，资本轻型化、成本轻型化的产品创新是
发展的必然趋势。 
从2005年，互联金融机构提供技术支持开始，网络借贷、第三方支付机构在中
国逐步成长发展，到现在互联网及物联网金融、大数据、人工智能（AI）、虚拟现
实（VR）、区块链等新技术应用效果日益显现，银行营销模式面临革命性变化。互
联网支付交易规模快速扩张、P2P网络借贷市场规模显著增长、网络小额贷款规模扩
大等都证明了互联网金融时代的到来，如此必将带来营销模式上的变化。 
3、监管政策新变化带来营销方向变化 
随着体制改革的深入，监管政策也在相应发生的变化。特别是自 2014 年以来，
金融监管政策发生了一系列重大变革②：引导民间资本进入银行业，民营银行设立成
为现实；对于一系列行政许可事项管理办法进行了简化，特别是放宽了对外资银行
机构设立、开办衍生产品交易和信用卡等业务方面的限制；推进新资本监管标准实
施，提高商业银行资本质量。在放宽行业准入的同时，也进一步提高银行业风险监
管、资本监管及合规监管要求，同时，加强对于普惠金融、绿色信贷等领域的金融
支持。上述一系列重要举措，都在深刻地引导着传统银行业发展方向，也必将带来
营销对象、营销方式的变化。 
二、城市商业银行营销模式转变的必要性 
在我国金融体制改革 20多年来，城市商业银行作为中国改革开放成果之一，从
无到有、从小到大，虽然规模相对较小，打破了大型银行的垄断局面，丰富了企业
的融资渠道，是银行业乃至国民经济发展不可缺少的重要组成部分。但在当前金融
改革不断深化、开放度不断扩大的基础下，我国城市商业银行不仅面临着外部巨大
的竞争压力，亦存在着客户管理相对薄弱、银行整体优势未能充分发挥、银行营销
效率低下等现行营销模式缺陷。因此，以金融市场为导向，以可赢利的金融产品和
服务满足客户的需要展开市场营销，从而实现城市商业银行经营目标具有其必要性
及重要作用。 
1、传统的营销模式难以适应日益激烈的竞争环境。开展市场营销有利于城市商
                                                        
② 数据信息摘自《中国银行业发展报告（2015）》，中国银行业协会行业发展研究委员会，2015。 
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业银行快速适应外部环境的变化，及时抓住市场机会。随着我国金融市场的不断开
放、新型金融机构的设立，各传统商业银行在基本相似的业务领域面临的市场竞争
将更趋白热化。面对激烈的竞争环境，要求我国城市商业银行必须通过市场分析和
目标市场定位，在竞争中确立自己的优势，当前，市场营销已成为我国商业银行求
得生存提高核心竞争力，实现可持续发展的必然选择和强大动力。 
2、传统的营销方式难以跟上新技术发展步伐。随着科学技术“互联网+”时代
的来临，银行业从传统的货币借贷功能需逐步向支付场景营造方式转换，与各行业
间合作更加深入，其营销理念、产品服务，机制体制无不需要经历变革与创新。为
应对当前的市场竞争环境和提高整体竞争力，我国城市商业银行只有改变整体营销
模式，加快在管理理念、组织体系、技术水平及产品服务等方面的创新，才能应对
来自外部的冲击，求得生存和发展。 
3、以产品为主的拓客模式已无法满足客户需求多样化。城市商业银行的经营发
展离不开客户导向，因此满足客户的需求是商业银行经营的必要条件。随着科学技
术及市场经济的不断发展，银行服务的品种及方式多样化，但与此同时，银行所提
供的服务及产品同质化的趋势日益凸显。受“同质性”的影响，客户通过“用脚投
票”来表现出对银行的选择性。这对我国城市商业银行在经营中重视市场分析、客
户评价等因素提出了要求。城市商业银行只有明确客户市场定位，不断丰富优质客
户群体，通过创新业务模式，丰富理财产品等措施，增强服务技能，以满足客户的
差异化需求，提高可持续赢利能力，才能取得稳定的发展。 
三、X 银行发展历史 
X银行成立于 1985 年，总部位于厦门，是中国第一家中外合资银行，于 2013年
从有限责任公司整体变更为股份有限公司、中资城市商业银行。在北京、上海、珠
海、福建省各地市等地共设有 50多家分支机构；同时在香港和澳门分别拥有附属机
构，从而完成了在福建省内网点全覆盖、长三角珠三角重点区域覆盖、香港澳门设
有境外机构的独特城市商业银行。 
（一）试水混改，股权历经变更 
1985 年，X 银行设立之时集中当时国际上多重资本力量，在全球金融进步浪潮
与我国改革开放时代背景交织之下成为股东构成最为复杂的新型商业银行。当时的 X
银行，股东数仅为 6 家，其中：外资股份占比超过 60%，包括香港、日本、美国等西
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方资本注入；中资股份占比不足 40%，包括当地国有企业。其最大股东具有港资背景，
整体银行作业风格、管理模式均有着较为明显的港资色彩。 
随着 20余年的发展，当国内外经济金融形势发生较为重大的变化之时，综合考
虑适应市场需求变化及符合政策导向，历经 3 年，通过原有股权转让和引入新投资
者增资扩股等方式，于 2013 年全面完改制工作，引入 56 家新投资者，股东数增加
到 62家，形成了“多股东、小比例、多种所有制并存”的多元化、国际化股权结构，
并由中外合资银行转变为中资商业银行，从有限责任公司整体改制为股份有限公司。
特别是在新股东方面，成功引入了资本实力雄厚的福建当地企业及民营企业，资本
实力提升了一个台阶。 
（二）业务发展及行业位置 
在股份制改制前，受制于中外合资银行身份及国内监管政策限制，在业务上，X
银行仅能操作公司人民币及外币业务，而未能获批开展境内居民人民币业务，在网
点发展上亦存在诸多限制，在中国境内，仅在北京、上海、福州、珠海设立有分行
级机构，而未能实现支行网点的覆盖。 
自改制后，X 银行业务发展步入了快速平台，每年均以 16%以上的资产回报率。
截至 2016 年 6 月，X 银行资产规模 5108 亿元，在 2016 年英国《银行家》杂志评选
的“全球 1000大银行排名”中，按总资产排名前 220名，按一级资本排名前 250名。
同时，在中国银行业协会 2016年最新发布的商业银行风控能力排名中，位列第五位；
在中国银行业协会发布的 2016年“陀螺”评价体系中，位列全国城商行第 10位。 
第二节 文献综述 
一、对于城市商业银行的定义及划分标准 
（一）国际上对于商业银行的定义及划分标准 
从银行的发展史来看，对于银行的界定也是一个动态变化发展的过程。银行是
现在所有金融中介机构中最大的（就资产而言）和最古老的，最早的银行主要功能
就是作为清算和支付的机构③。但随着经济的发展，混业经营的情况已在多个国家当
中存在，“全能银行”亦不乏多见。但总体而言，从国际上来看，对于银行定义主
要指金融中介机构且其主要发挥着两大功能，包括吸收存款及发放贷款。关于银行
                                                        
③ 该定义引用自《金融学》Zvi Bodie、Robert C. Merton 著，中国人民大学出版社，2000。 
厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库
Degree papers are in the “Xiamen University Electronic Theses and Dissertations Database”. Full
texts are available in the following ways: 
1. If your library is a CALIS member libraries, please log on http://etd.calis.edu.cn/ and submit
requests online, or consult the interlibrary loan department in your library. 
2. For users of non-CALIS member libraries, please mail to etd@xmu.edu.cn for delivery details.
厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库
